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Tujuan Penelitian ini adalah untuk mengetahui dan mengalisis Pengaruh 
Harga, Kualitas Produk dan Kepercayaan Merek Terhadap Loyalitas Pelnggan pada 
Produk Sabun PKS (Studi Kasus Pada Ibu-Ibu Warga Desa Pematang Sei Baru). 
Metode Penelitian yang digunakan adalah analisis  regresi linier berganda, analisis 
deskriptif kuantitatif yang terdiri dari Uji validitas dan reliabilitas, uji asumsi klasik, uji 
F, uji t dan uji determinasi. Secara Simultan Harga, Kualitas Produk dan Kepercayaan 
Merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan dengan nilai 
Fhitung 16,188 > Ftabel 2,70. Dapat disimpulkan bahwa Harga, Kualitas Produk dan 
Kepercayaan Merek memiliki pengaruh signifikan terhadap Loyalitas pelanggan.  
Secara Parsial (Uji t) variabel Harga, Kualitas Produk dan Kepercayaan Merek 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas pelanggan, dengan nilai thitung 
dari Hargta sebesar 4,830 > ttabel 1,984 dan nilai signifikan 0,000 < 0,05. Nilai thitung 
Kualitas Produk sebesar 3,201 > ttabel 1,984 dan nilai signifikan 0,002 < 0,05. Nilai 
thitung Kepercayaan Merek sebesar 2,876 > ttabel 1,984 dan  nilai signifikan 0.005 < 
0,05. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa Harga, Kualitas Produk dan 
Kepercayaan Merek memiliki pengaruh dan signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan. 
Hasil koefisien determinasi (R2) sebesar 0,315 atau 31,5% variabel Loyalitas 
Pelanggan dapat dijelaskan oleh variabel Harga, Kualitas Produk dan Kepercayaan 
Merek. Sisanya 68,5% disebakan oleh variabel lain yang belum diteliti 
 
 Kata Kunci : Harga, Kualitas Produk, Kepercayaan Merek Loyalitas Pelanggan 
 
I. PENDAHULUAN 
A. Latar Belakang 
Di awali dengan zaman modern 
penawaran produk sabun sangat banyak 
dan menggiurkan dengan berbagai 
macam merek dan harga yang cukup 
bervariasi. Namun pemakaian produk 
sabun diberbagai merek harganya 
berbeda-beda.  Walaupun memiliki 
nilai manfaat yang cukup praktis untuk 
bisa dibawa kemana-mana, tetapi hal 
ini hanya di manfaatkan untuk 
kalangan tertentu saja.  
Pemakaian sabun yang sudah 
sejak dahulu bahkan sampai sekarang 
yang masih dimanfatkan oleh 
sebagaian besar masyarakat bahkan 
semua lapisan dan golongan, walaupun 
kurang praktis tetapi cukup ekonomis. 
Ini artinya sabun masih menjadi pilihan 
masyarakat pada umumnya, dan 
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semakin bervariasi yang membuat 
konsumen tertarik. 
Persaingan kualitas produk dan 
harga begitu sempit, menuntut para 
pemasar untuk dapat menyediakan 
produk-produk yang berkualitas dan 
harga yang terjangkau oleh konsumen 
serta dapat mengembangkan suatu 
produk yang bermanfaat dan inovatif 
sesuai dengan harapan dan kebutuhan 
pasar, sehingga kepuasan setelah 
mengkonsumsi dapat diperoleh dan 
akan membuat konsumen melakukan 
pembelian dimasa yang akan datang 
atau pembelian pada produk yang 
sama. 
Produsen berlomba-lomba untuk 
sebisa mungkin dapat bersaing dengan 
kompetitor. Hal ini dapat dilihat dari 
semakin banyaknya perusahaan yang 
menghasilkan produk dengan jenis dan 
kegunaan yang sama akan tetapi 
berbeda harga, filtur produk, dan 
layanan. Konsumen pun bersikap lebih 
selektif dan kritis dalam memilih 
produk yang akan dibeli. Konsumen 
tidak lagi membeli produk sekedar 
berdasarkan pertimbangan wujud fisik 
saja, namun juga termasuk segala aspek 
pelayanan yang melekat pada produk, 
mulai dari tahap pembelian sampai 
tahap pasca pembelian. 
Harga adalah satu unsur bauran 
pemasaran yang sangat strategis 
terhadap peningkatan volume 
penjualan. Harga juga merupakan 
elemen yang paling penting dalam 
pemasaran karena bagi pelanggan salah 
satu penilaian adalah keterjaungkauan 
harga menunukkan ciri khas satu harga 
yang ditetapakan oleh perusahaan. 
Harga merupakan salah satu factor 
yang penting dalam penjualan, banyak 
perusahaan yang mengalami bangkrut 
dikarenakan harga tidak sesuai dipasar. 
Kualitas produk merupakan 
sesuatu yang diinginkan konsumen dan 
kualitas produk adalah kemampuan 
untuk melaksanakan fungsi daya tahan, 
kehandalan, ketetapan, kemudahan 
operasi dan perbaikan. Selain 
mengurangi kerusakan produk tujuan 
pokok kualitas adalah untuk 
meningkatkan nilai pelanggan. 
Kualitas produk adalah segala 
sesuatu yang dapat ditawarkan 
produsen untuk diperhatikan, dicari, 
dibeli dan dikonsumsi pasar sebagai 
pemenuhan kebutuhan atau keinginan 
pasar yang bersangkutan. Kualitas 
produk merupakan pemahaman bahwa 
produk yang ditawarkam oleh penjual 
memperoleh nilai jual yang tidak 
dimiliki oleh produk pesaing. Produk 
yang berkualitas tinggi merupakan 
salah satu kunci sukses perusahaan. 
Memperbaiki kualitas produk 
merupakan tantangan penting bagi 
perusahaan yang bersaing dipasar. 
Kepercayaan terhadap merek 
(brand trush) adalah sejumlah spesifik 
terhadap integritas (kejujuran pihak 
yang dipercaya dan kemampuan 
menepati janji), bnevolence (perhatian 
dan motivasi yang dipercaya untuk 
bertindak sesuai dengan kepentingan 
yang mempercayai mereka), 
competency (kemampuan pihak yang 
dipercaya untuk melaksanakan 
kebutuhan yang mempercayai) dan 
konsistensi perilaku pihak yang 
dipercaya. 
Loyalitas pelanggan adalah hasil 
dari proses mempertahankan dan 
memaksimasi hubungan dengan 
pelanggan serta memperluas hubungan 
melalui upaya-upaya menciptakan nilai 
serta menciptakan promosi dari mulut 
ke mulut (Bernard, 2009 :59) 
Salah satu kunci utama untuk 
menenangkan pesaing adalah 
menentukan kebutuhan dan keinginan 
konsumen serta memberikan kepuasan 
secara efektif serta memilih konsep 
pada kebutuhan dan keinginan 
konsumen dan dikatakan sukses apabila 
dapat mempertahankan pelanggan atau 
konsumennya agar tujuan tercapai, 
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maka PT. Jampalan baru harus 
berupaya menghasilkan dan 
menyampaikan produk atau harga yang 
diinginkan konsumen dengan 
memberikan pelayanan yang 
menyenangkan. Cara untuk 
mendapatkan umpan balik dilakukan 
dengan menerapkan system keluhan 
dan saran dengan survey loyalitas 
pembeli maka keluhan tersebut dapat 
segera diambil dan ditentukan solusi 
yang terbaik. Alasan memilih tempat 
penelitian di PT.Jampalan Baru karena 
saya ingin mengetahui lebih dalam 
mengenai perkembangan PT.Jampalan 
Baru tersebut yang juga memiliki 
jumlah pembeli yang meningkat dan 
ingin menambah wawasan atau 
pengalaman dalam berusaha yang 
bertahan sampai sekarang. Semakin 
meningkatnya permintaan konsumen 
PT. Jampalan Baru ini maka peniliti 
tertarik untuk mempelajari atau 
menganalisa tentang pengaruh 
pengendalian harga, kualitas produk, 
dan kepercayaan merek terhadap 
loyalitas pelanggan pada PT.Jampalan 
Baru kabupaten Asahan Kecamatan 
Simpang Empat. 
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan uraian latar belakang 
masalah di atas, maka peneliti 
merumuskan masalah yaitu apakah 
harga, kualitas produk, kepercayaaan 
merek berpengaruh secara simultan dan 
parsial terhadap loyalitas pelanggan 
sabun pks PT.Jampalan Baru  
Kabupaten Asahan Simpang Empat. 
 
II. METODOLOGI PENELITIAN 
A.  Tempat dan Waktu Penelitian 
Penelitian ini dilaksankan di 
PT.Jampalan Baru simpang empat 
kabupaten asahan. Penelitian ini 
dimulai dari bulan Oktober 2020 




B. Populasi dan Sampel 
Populasi  adalah  wilayah  
generalisasi  yang  terdiri  atas  objek  
atau  subjek  yang mempunyai kualitas 
dan karakteristik tertentu yang 
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari 
dan ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 
2014;80). Pupulasi dalam penelitian ini 
adalah seluruh seluruh pelanggan yang 
yang datang untuk membeli sabun di 
PT.Jampalan Baru Kabupaten Asahan 
yang jumlah keseluruannya tidak 
diketahui dengan pasti.  
 
C. Jenis dan Sumber Data 
Jenis  dan  sumber  data  dalam  
penelitian  ini  terdiri  dari  data  primer  
dan  sekunder  sebagai  berikut : 
a. Data primer yang diperoleh dengan 
menyebarkan daftar pertanyaan 
(questionaire) kepada para 
pelanggan dan melakukan 
wawancara (interview) kepada 
pengusaha PT. Jampalan Baru 
Kabupaten Asahan. 
b. Data sekunder diperoleh dari studi 
dokumentasi berupa dokumen-
dokumen pendukung yang ada pada 
PT.Jampalan Baru Simpang Empat 
Kabupaten Asahan dan dokumen-
dokumen lain yang berhubungan 
dengan penelitian. 
 
III. HASIL DAN PEMBAHASAN 
A. Sejarah Singkat PT. Kuala Jaya 
Samudera Di Kuala Tanjung 
PT. Jampalan Baru didirikan pada 
tahun 1978 di Desa Simpang Empat, 
Kabupaten Asahan. Jampala Baru 
memulai usahanya dengan 
memproduksi sabun cuci. Jampalan 
Baru berkomitmen untuk terus 
berkembang dan telah menambah 
produk seperti sabun cream, sabun 
noodle, beras, minyak kelapa dan 
pengemasan minyak sawit kedalam 
daftar produk yang dihasilkan. 
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Jampalan Baru juga berkomitmen 
untuk membuat produk yang 
berkualitas dengan penerapan sistem 
manajemen mutu yan terbukti dan 
mengikuti perkembangan teknologi. 
 
B. Uji Validitas dan Reliabilitas 
Hasil uji validitas diperoleh nilai 
corrected item total correlation (rhitung) 
pada setiap butir pernyataan untuk 
variabel harga, kualitas produk, 
kepercayaan merek dan loyalitas 
pelanggan. Nilai corrected item total 
correlation (rhitung) > nilai rtabel (0,196) 
dan alpha (a) = 5%. Dengan demikian 
dapat disimpulkan bahwa instrumen 
pernyataan dari masing – masing 
variabel yang digunakan valid dan 
dapat digunakan dalam penelitian. 
 
  
































Dari tabel diatas, diketahui nilai 
cronchbach alpha dari setiap instrumen 
variabel pada penelitian ini memiliki 
nilai > 0,60. Dengan demikian dapat 
disimpulkan bahwa setiap instrumen 
variabel harga, kualitas produk, 
kepercayaan merek dan loyalitas 









C. Hasil Uji Asumsi Klasik 
a. Uji Normalitas 
1. Hasil Uji Grafik Histogram 
 
Berdasarkan gambar diatas terlihat 
distribusi data yang berbentuk lonceng 
dan distribusi data terebut tidak 
melenceng ke kiri maupun ke kanan 
serta angka standar deviasi mendekati 
satu yaitu sebesar 0,985. Dari hasil ini 
dapat disimpulkan bahwa model regresi 
berdistribusi normal. 
 
2. Pendekatan Normal P-Plot 
 
Dari hasil perhitungan uji 
normalitas melalui Normal Probability 
P-P Plot dapat diketahui bahwa data 
menyebar disekitar garis diagonal dan 
mengikuti arah garis diagonal sehingga 
keseluruhan data tersebut dinyatakan 
memiliki distribusi normal atau 
memilik sebaran data yang normal. 
 
3. Pendekatan Kolmogorov 

















Kolmogorov-Smirnov Z .935 
Asymp. Sig. (2-tailed) .346 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
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Dari hasil perhitungan uji asumsi 
normalitas dengan nonparametic 
Kolmogorov-Smirnov test (K-S) dapat 
diketahui  bahwa nilai signifikansi 
Asimp.Sig (2-tailed) sebesar 0,346 
lebih besar dari 0,05. Maka sesuai 
dengan dasar pengambilan keputusan 
dalam uji normalitas kolmogorov-
smirnov dapat disimpulkan bahwa data 
berdistribusi normal. Dengan demikian, 
asumsi atau persyaratan normalitas 
dalam model regresi sudah terpenuhi. 
 
b. Uji Multikolinieritas 
 Coefficientsa 
Model Collinearity Statistics 
Tolerance VIF 
1 
(Constant)   
Variabel Harga .991 1.009 




a. Dependent Variable: Variabel Loyalitas Pelanggan 
 
Dari Tabel di atas terlihat bahwa 
ketiga variabel bebas yaitu: variabel 
harga, kualitas produk, dan 
kepercayaan merek memiliki angka 
Variance Inflation Factor (VIF) kurang 
dari 10, sedangkan nilai Tolerance 
mendekati 1 atau lebih kecil dari 1 
(satu), dengan demikian dapat 
disimpulkan bahwa pada model regresi 
tersebut tidak terdapat problem 
multikolinieritas atau tidak terjadi 
multikolinieritas. 
 
c. Uji Heteroskedastisitas 
Hasil Uji Heteroskedastisitas 
 
Pada gambar diatas dapat dilihat 
hasil uji heteroskedastisitas 
menunjukan bahwa model regresi tidak 
mengalami gangguan 
heteroskedastisitas. Hal ini dapat 
terlihat dimana titik-titik tersebar tanpa 
membantuk suatu pola tertentu dan 
tersebar baik dibawah atau diatas angka 
0 pada sumbu Y. 
 
D. Hasil Uji Hipotesis 
a. Hasil Uji Regresi 












(Constant) 1.051 2.302  
Variabel Harga .434 .090 .404 
Variabel 
Kualitas Produk 




.334 .116 .242 
a. Dependent Variable: Variabel Loyalitas Pelanggan 
 
Berdasarkan hasil pengolahan data 
yang terlihat pada Tabel 4.16 di dalam 
Kolom Unstandardized Coefficients 
bagian B diperoleh model persamaan 
regresi linier berganda sebagai berikut : 
Y = 1,051 + 0,434 X1 + 0,257 X2 + 
0,334X3 + e 
Interpretasi Model : 
a) Konstanta (a) sebesar 1,051 berarti 
tanpa ada perubahan/pengaruh 
harga, kualitas produk dan 
kepercayaan merek maka loyalitas 
pelanggan nilainya tetap sebesar 
1,051. 
b) Nilai koefisien harga (X1) sebesar 
0,434 dan bertanda positif. Hal ini 
mengandung arti bahwa setiap 
kenaikan harga (X1) sebesar satu 
satuan maka variabel loyalitas 
pelanggan (Y) akan naik sebesar 
0,434 satuan.  
c) Nilai koefisien kualitas produk (X2) 
sebesar 0,257 dan bertanda positif. 
Hal ini mengandung arti bahwa 
setiap kenaikan kualitas produk 
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(X2) sebesar satu satuan maka 
variabel loyalitas pelanggan (Y) 
akan naik sebesar 0,257 satuan.  
d) Nilai koefesien kepercayaan merek 
(X3) sebesar 0,334 dan bertanda 
positif. Hal ini mengandung arti 
bahwa setiap kenaikan kepercayaan 
merek (X3), sebesar satu satuan 
maka variabel loyalitas pelanggan 
(Y) akan naik sebesar 0,334. 
 
b. Hasil Uji F (Uji Simultan) 




































   
a. Dependent Variable: Variabel Loyalitas Pelanggan 
b. Predictors: (Constant), Variabel Kepercayaan 
Merek, Variabel Harga, Variabel Kualitas Produk 
Dari hasil ANOVA, diperoleh 
Fhitung sebesar 16,188 dengan nilai 
signifikan 0,000. Sedangkan Ftabel 
sebesar 2,70 dengan α 0,05. 
Berdasarkan hasil tersebut dapat 
disimpulkan bahwa secara Simultan 
Variabel harga, kualitas produk dan 
kepercayaan merek berpengaruh 
signifikan terhadap Loyalitas 
Konsumen, dengan nilai Fhitung > Ftabel 
(16,188 > 2,70) dan tingkat signifikan 
(0.000 < 0,05), maka H0 ditolak dan Ha 
diterima. 
 
c. Hasil Uji t (Uji Parsial) 




Model t Sig. 
1 
(Constant) .457 .649 
Variabel Harga 4.830 .000 




a. Dependent Variable: Variabel Loyalitas 
Pelanggan 
 
Tabel di atas menjelaskan bahwa 
hasil uji signifikansi parsial dari 
masing-masing variabel sebagai berikut 
: 
1. Nilai signifikan Variabel harga 
sebesar 0,000 < 0,05, hal ini 
menunjukan bahwa Variabel harga 
(X1) berpengaruh signifikan 
terhadap loyalitas pelanggan (Y) 
dan dibuktikan pula dengan nilai 
thitung (4,830) > ttabel (1,984) dengan 
demikian dapat disimpulkan bahwa 
H0 ditolak dan Ha diterima. 
2. Nilai signifikan Variabel kualitas 
produk sebesar 0,002 < 0,05, hal 
ini menunjukan bahwa Variabel 
kualitas produk (X2) berpengaruh 
signifikan terhadap loyalitas 
pelanggan (Y) dan dibuktikan pula 
dengan nilai thitung > ttabel  
(3,201>1,984) dengan demikian 
dapat disimpulkan bahwa H0 
ditolak dan Ha diterima. 
3. Nilai signifikan Variabel 
Kepercayaan Merek sebesar 0,005 
< 0,05, hal ini menunjukan bahwa 
Variabel kepercayaan merek (X3) 
berpengaruh signifikan terhadap 
loyalitas pelanggan (Y) dan 
dibuktikan dengan nilai thitung > ttabel 
(2,876 > 1,984) dengan demikian 
dapat disimpulkan bahwa H0 
ditolak dan Ha diterima. 
 
d. Koefisien Determinasi (R2) 
















 .336 .315 2.15609 
a. Predictors: (Constant), Variabel 
Kepercayaan Merek, Variabel Harga, Variabel 
Kualitas Produk 
b. Dependent Variable: Variabel Loyalitas 
Pelanggan 
Pada Tabel diatas menunjukkan 
bahwa nilai koefisien determinasi yang 
disesuaikan (Adjusted R Square) 
sebesar 0,315 atau sebesar 31,5%. Hal 
ini menunjukkan bahwa Loyalitas 
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Pelanggan dapat dijelaskan oleh 
variabel Harga, Kualitas Produk dan 
Kepercayaan Merek sebesar 31,5% 
sedangkan sisanya sebesar 68,5% 
dijelaskan oleh faktor lainnya yang 
tidak masuk dalam model penelitian 
ini.  
Standar Error Of The Estimated 
adalah suatu ukuran banyaknya 
kesalahan model regresi dalam 
memprediksikan loyalitas pelanggan 
(Y). Dari hasil analisis regresi maka 
diperoleh nilai standar error of the 
estimated sebesar 2,15609. Hal ini 
menunjukkan bahwa banyaknya 
kesalahan dalam memprediksi loyalitas 




1.  Secara serempak  harga, kualitas  
produk dan kepercayaan merek 
berpengaruh  signifikan  terhadap 
loyalitas pelanggan pada produk  
sabun pks. Secara  serempak  
diketahui nilai  Fhitung (16,188)  > 
nilai Ftabel  (2,70)  dan  sig.  
(0,000
b
)  lebih  kecil  dari  pada  
alpha  5%  (0,05).  Hal  ini  
mengindikasikan  bahwa  H0 
ditolak dan   Ha diterima.   
2.  Pengujian secara parsial, Nilai thitung 
yang diperoleh variabel harga 
sebesar 4,830, variable kualitas 
produk sebesar 3,201 dan 
kepercayaan merek sebesar 2,876 
sedangkan nilai ttabel adalah sebesar 
1,984. Hal ini berarti variabel 
harga memiliki nilai thitung > ttabel, 
yaitu 4,830 > 1,984, sehingga 
dapat disimpulkan bahwa variabel 
harga berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap  loyalitas 
pelanggan pada produk sabun pks. 
Sedangkan pada variabel kualitas 
produk thitung > ttabel, yaitu 3,201 > 
1,984, dengan demikian dapat 
disimpulkan bahwa variabel 
kualitas produk berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap  
loyalitas pelanggan pada produk 
sabun pks dan pada variabel 
kepercayaan merek memiliki  thitung 
> ttabel, yaitu 2,876 > 1,984, 
sehingga dapat disimpulkan bahwa 
variabel kepercayaan merek juga 
berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap  loyalitas pelanggan pada 
produk sabun pks. 
3.  Nilai Koefisien determinasi yang 
diperoleh dalam penelitian ini 
adalah sebesar 0,315 yang artinya 
31,5% variabel Loyalitas 
Pelanggan dapat dijelaskan oleh 
variabel Harga, Kualitas Produk, 
dan Kepercayaan Merek 
sedangkan sisanya sebesar 68,5% 
dijelaskan oleh faktor lainnya 
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